

Thông qua kênh nào sản phẩm cá và thủy sản đông lạnh có thể vào thị trường EU?

Hai phân đoạn chính trong thị trường EU là kênh bán lẻ và ngành dịch vụ cung ứng thực phẩm. Trong hầu hết trường hợp, đối tác thương mại của bạn sẽ là đại lý hoặc nhà nhập khẩu EU. Độ dài của chuỗi cung cấp được kỳ vọng sẽ trở nên ngắn hơn trong tương lai do yêu cầu ngày càng  tăng về tính hiệu quả, chất lượng và các vần đề về tính bền vững. Chính vì thế mà bạn sẽ dễ dàng hơn trong việc phát triển kinh doanh trực tiếp với các nhà bán lẻ và các nhà kinh doanh dịch vụ thực phẩm.

Phân đoạn thị trường mục tiêu là gì?

Tài liệu này sẽ tập trung vào phân đoạn bán lẻ ở EU. Phân đoạn dịch vụ cung ứng thực phẩm  ( gồm cung cấp thực phẩm đến các nhà hàng, căng tin …) chiếm đáng kể thị phần ( 55-60%) tiêu thụ thủy sản trong EU. Tuy nhiên, phân đoạn này tương đối phân tán. Chỉ một số các công ty hoạt động ở cấp đa quốc gia và phân đoạn thị trường dịch vụ cung ứng thực phẩm khác nhau đáng kể ở các nước.


Phân đoạn bán lẻ
Hình 1 cho thấy có 3 hình thức công ty chính hoạt động trong phân đoạn bán lẻ. Phân đoạn bán lẻ được xem như bán lẻ các loại thực phẩm và các cửa hàng khác bán các sản phẩm trực tiếp đến người tiêu dùng sử dụng sản phẩm này ở nhà. Khuynh hướng nêu ra ở đây áp dụng chung cho các sản phẩm thủy sản. Tuy nhiên, cũng có những sự khác nhau trong các sản phẩm cụ thể.
Sơ đồ dưới cho thấy siêu thị là phân đoạn lớn nhất trong kênh bán lẻ ở EU. Tóm lại, các cửa hàng tổng hợp và siêu thị chiếm trên 90% hàng thủy sản bán ra. Lưu ý ở Trung và Đông Âu, số các nhà kinh doanh cá chuyên nghiệp khá nhỏ.
Hình 1: các hình thức công ty trong phân đoạn bán lẻ ở EU
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Đại siêu thị/ siêu thị:
Phân đoạn bán lẻ ở EU chiếm ưu thế bởi số nhỏ các tập đoàn bán lẻ lớn làm chủ một số chuỗi siêu thị. Những nhóm bán lẻ này tập trung vào các tổ chức người mua. Dự đoán EU có gần 600 chuỗi siêu thị khác nhau. Các nhà bán lẻ như Rewe ở Đức hoạt động với các chi nhánh khác nhau với mục tiêu tập trung vào các nhóm mục tiêu người tiêu dùng khác nhau: Billa, BIPA, Merkur, and Penny. 
Các dây chuyền bán lẻ thực phẩm lớn khác ở Eu là:
· Carrefour (hypermarket/supermarket   ở  France,  trên  €100 tỷ      doanh thu)   
· Metro AG (Đức, trên €100  tỷ doanh thu)
· Tesco (Anh , gần €100 tỷ doanh thu)
·   Schwarz Group and Aldi GMBH (Siêu thị giảm giá Đức)          
·   AH (supermarket, Hà lan).

Nhiều phân đoạn nhánh trong phân đoạn siêu thị  liệt kê trong  bảng 1 sau đây:
Bảng 1: Phân chia thị trường khác nhau trong phân đoạn siêu thị trong EU

	




Cao cấp
	

Chuỗi các siêu thị chuyên biệt và siêu thị bán hàng organic


	
Thị phần: nhỏ, nhưng đang tăng 
Chất lượng:  BRC, IFS
Tính bền vững: organic, MSC, ASC, GlobalG.A.P. 
Số lượng: thấp và vừa
Đại diện: tỷ lệ nhỏ các nhãn độc quyền/thiết kế, đông lạnh và rã đông. 
Mua hàng: các nhà nhập khẩu cho chế biến /nhà bán buôn, tăng cường đồng sáng tạo nghĩa là các siêu thị làm việc với  các nhà cung cấp của họ để phát triển sản phẩm



	


Trung bình 
	


Các siêu thị lớn và đại siêu thị 
	
Thị phần : lớn và khá ổn định 
Chất lượng:  BRC, IFS
Tính bền vững: GlobalG.A.P. (ASC, MSC) 
Số lượng: cao
Đại diện:tỷ lệ nhỏ, nhãn dùng ở nhà  đông lạnh và rã đông
Mua hàng: các nhà nhập khẩu chế biến,  ngày càng tăng mua trực tiếp, 

	




Thấp cấp
	




Các siêu thị giảm giá
	
Thị phần: trung bình và đang tăng 
Chất lượng : theo yêu cầu của luật pháp. Tập trung vào các yêu cầu của BRC,  IFS.
tính bền vững: ngày cảng trở nên quan trọng như Đức , Anh, Thụy sỹ và Hà lan. Tập trung vào ASC and MSC.
Số lượng: lớn
Đại diện: mức trung với hàng đông lạnh và rã đông. Gần đây cũng tỷ lệ nhỏ, nhãn dùng ở nhà  
Mua hàng: nhà nhập khẩu/bán buôn, ngày càng tăng trực tiếp 



Các nhà buôn cá và các cửa hàng chuyên biệt 
Các nhà buôn cá  chiếm vị trí quan trọng trong thị trường EU. Thị phần của họ chiếm 30-50% ở Tây Ban Nha và 10-20% ở Anh. Họ có vị trí như các cửa hàng chuyên biệt và cung cấp nhiều loại sản phẩm cho khác hàng. Nói chung, sản phẩm của họ đa dạng hơn sản phẩm trong các siêu thị lớn. Họ bán chủ yếu các sản phẩm tươi sống xuất xứ EU. Thị phần sản phẩm thủy sản nhiệt đới đông lạnh tương đối thấp và  chủ yếu chúng được mua từ các nhà nhập khẩu chuyên nghiệp

Cửa hàng nhỏ trên phố
Các cửa hàng nhỏ trên phố chỉ chiếm thị phần nhỏ ở EU và duy trì chủ yếu ở một số vùng của Hy lạp và Tây Ban Nha. Nhìn chung, các nhà buôn trên phố bán thủy sản tươi sống đánh bắt ở trong vùng. Một số trường hợp, họ cũng cung cấp các sản phẩm đông lạnh rã đồng từ hàng nhập khẩu để bổ sung thêm dạng mặt hàng.

Khuynh hướng phân đoạn bán lẻ:

Tăng sự có thống trị của các siêu thị:
Các chuỗi siêu thị lớn và giảm giá chiếm lĩnh phân đoạn dây chuyền bán lẻ. Chúng đại diện thị phần cho sản phẩm hải sản tới 80% ở Bắc và Tây Âu. Các cửa hàng chuyên biệt và cửa hàng nhỏ trên phố có thị phần cao hơn ở Nam Âu ( đặc biệt ở Tây Ban Nha, Italia và Hy lạp). Tuy nhiên, thị phần của các chuỗi bán lẻ lớn ở những nước này đang lên tăng áp đảo  những quầy cá chuyên biệt do khuynh hướng mua sắm tập trung tại một điểm mua hàng mà được nhiều loại sản phẩm.

Sự tăng trưởng  số lượng các chuỗi siêu thị

Có trên 420.000 cửa hàng bán lẻ thực phẩm không chuyên biệt ở EU. Tuy nhiên, phân đoạn thị trường này ngày càng bị lấn át bởi một số lượng nhỏ các chuỗi bán lẻ lớn với mục tiêu  tập trung vào các tổ chức người mua. Một số chuỗi này hoạt động ở tầm đa quốc gia tại các nước EU và những chuỗi lớn nhất có doanh thu trên 100 tỷ eur.
Số lượng các nhà bán lẻ dự báo sẽ giảm thêm trong tương lai. Các nhà bán lẻ lớn như Carrefour hoặc  Ahold Delhaize  đang ngày càng nhập trực tiếp sản phẩm giá trị trung bình và thấp.

Tập trung vào chất lượng và tính bền vững

Các chuỗi bán lẻ lớn áp dụng các tiêu chuẩn bền vững và chất lượng nghiêm ngặt. Họ đưa ra những thỏa thuận về giao hàng rất nghiêm ngặt với những yêu cầu về dịch vụ, bao bì, sức khỏe và an toàn. Họ áp đặt phạt nặng nếu các thoả thuận không đáp ứng. Chứng chỉ BRC hoặc IFS là một trong những yêu cầu trong hoạt động kinh doanh với các nhà bán lẻ cao cấp.
Hơn nữa, riêng các siêu thị ở Bắc và Tây Âu  ngày càng tăng cam kết bán hàng hải sản bền vững. Chứng chỉ Global G.A.P và ASC đối với thủy sản nuôi trồng và MSC đối với đánh bắt là những đòi hỏi tối thiểu. Những năm gần đây, các cửa hàng giảm giá cũng bắt đầu yêu cầu về tính bền vững tương tự như các chuỗi siêu thị cao cấp. Ngoài ra, còn có nhiều sáng kiến về chứng chỉ quốc gia hoặc đa quốc gia khắp châu ÂU yêu cầu đối với việc tiếp cận các thị trường nhỏ/chuyên biệt ví dụ như:

đất tự nhiên cho những sản phẩm sản xuất sạch
Nhãn Rouge ở Pháp cho tôm sạch và những sản phẩm thủy sản khác

Lời khuyên:  Thảo luận với khách hàng lớn ở châu Âu xem đây có phải là là sự đầu tư đáng giá vào chứng chỉ bền vững hay không. Chứng chỉ này giúp cho bạn được giá cao và tiếp cận một số siêu thị cao cấp ở Châu ÂU.

Các chiến dịch khuyến mại của chuỗi cửa hàng giảm giá

Một số chuỗi cửa hàng giảm giá ở châu ÂU như Aldi và Lidl ngày càng triển khai nhiều các chiếm dịch khuyến mại cho các sản phẩm ví dụ như cá basa. Họ đặt trước các đơn hàng lớn cho chiến dịch khuyến mại  đặc biệt. Các chiến dịch này thường đòi hỏi khối lượng lớn với giá thấp nhất có thể được. Những chiến dịch giảm giá này dự báo sẽ tiếp tục xảy ra, đặc biệt với sản phẩm thủy sản nuôi trồng giá trị trung và thấp.

Lời khuyên: nếu bạn có thể cung cấp khối lượng sản phẩm lớn với giá rất thấp đồng thời duy trì được chất lượng tốt, thì hãy chào bán với những lợi thế này trực tiếp cho các cửa hàng giảm giá lớn cuả Châu ÂU.


Bảng 2: các kênh thị trường hải sản đông lạnh tại Châu Âu, 2016
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Các đại lý

Các đại lý có thể đại diện cho công ty của bạn ở thị trường hay quốc gia. Họ thường liên hệ với những người mua tiềm năng sản phẩm của bạn. Các đại lý cũng có thể làm việc độc lập và đóng vai trò liên lạc giữa công ty cuả bạn và người mua hàng. Họ đóng vai trò khá quan trọng nếu bạn thiếu sự kết nối với thị trường. Đôi khi, đại lý cũng sẽ làm việc cho người mua hàng châu ÂU tìm mua trực tiếp từ nhà cung cấp tại các nước đang phát triển. Đại lý có thể cung cấp kiến thức về các vấn đề cụ thể ví dụ như những yêu cầu cần có để có thể tiếp cận thị trường EU


Những đặc tính cuả đại lý

· Thiết lập  quan hệ với người mua hàng hoặc nhà cung cấp nước ngoài
· Có hiểu biết tốt về các kênh phân phối có nghĩa bạn không cần có kinh nghiệm rộng về xuất khẩu 
· Họ có thể đóng vai trò thay thế cho lực lượng bán hàng của riêng bạn
· Có thể cung cấp cho bạn thông tin thị trường cập nhật nhưng điều này phải được nêu rõ trong hợp đồng.
· Đại lý không mua sản phẩm từ bạn, do vậy bạn chịu hoàn toàn về rủi ro tài chính. Đồng thời, lợi nhuận của bạn giảm đi vì đại lý làm việc trên cơ sở hoa hồng. Tuy nhiên, bạn sẽ tiết kiệm được các chi phí marketing và chỉ thanh toán khi sự kiện thành công 
· Hoa hồng cho đại lý thường ở mức từ  2 đến 3%
· Đại lý rất khó bỏ qua một khi Bạn đã cam kết vì vai trò  của họ được bảo vệ theo luật của EU.
Nhà nhập khẩu
Nhà nhập khẩu là nhà trung gian tham gia  nhập khẩu và /hoặc phân phối hàng hóa với số lượng lớn. Kinh doanh với một nhà nhập khẩu là điều đáng quan tâm nếu bạn không có quan hệ trực tiếp với các  công ty bán lẻ hoặc dịch vụ cung ứng thực phẩm. Hoặc nếu bạn không thể cung cấp khối lượng  đơn hàng nhỏ mà họ mong muốn.
nhà nhập khẩu là cần thiết trong các kênh thương mại vì nhà nhập khẩu:
· Có hiểu biết tốt về sản phẩm và thị trường
· Có nhiều loại  khách hàng khác nhau và giảm rủi do cho bạn 
· Cung cấp các dịch vụ bổ sung, ví dụ cung cấp tài chính
· 
Các loại nhà nhập khẩu

· Nhà nhập khẩu thương mại chỉ kinh doanh sản phẩm và không chế biến thêm. Loại này có thể được phân chia nhỏ hơn thành nhà nhập khẩu tổng hợp (nhập khẩu không chỉ hàng thủy sản), nhà nhập khẩu chuyên biệt ( chỉ nhập thủy sản)
· Nhà nhập khẩu chế biến để chế biến lại sản phẩm trước khi giao đến khách hàng

Nhà nhập khẩu chế biến nhìn chung bán hàng cho các phân đoạn thị trường cao hơn nhà nhập khẩu thương mại.
Hà lan đóng vai trò quan trọng trong kinh doanh thủy sản vì nhiều nhà kinh doanh thủy sản lớn nhập sản phẩm qua cảng Rotterdam . Từ đây sản phẩm thủy sản nhập khẩu được  phân phối ra toàn Châu Âu.

Nguồn nhập trực tiếp bởi các công ty bán lẻ và công ty dịch vụ cung ứng thực phẩm

Nhập trực tiếp là khi nhà bán lẻ và công ty cung ứng dịch vụ thực phẩm mua trực tiếp từ nhà xuất khẩu. Khuynh hướng các nhà  xuất khẩu bỏ qua nhà nhập khẩu Châu Âu đang gia tăng.
Lựa chọn này phù hợp với bạn nếu :
· Bạn  có thể cung cấp khối lượng lớn với giá cạnh tranh
· Bạn có thể đáp ứng các yêu cầu khắt khe về tiêu chuẩn chất lượng, an toàn thực phẩm và bền vững 
· Bạn đã quen với thị trường EU .

Các đặc tính:
· Nhiều kênh phân phối tham gia thị trường như ngành chế biến thực phẩm, các công ty bán lẻ và dịch vụ cung ứng thực phẩm.
· Lợi nhuận của bạn cao hơn do chuỗi cung ứng ngắn hơn
· Chi phí đầu tư trước và chi phí hỗ trợ cao 
· Mức phạt cao trong trường hợp không đáp ứng yêu cầu của hợp đồng.
So sánh với các nhà bán lẻ ở Nam và Đông Âu, nhà bán lẻ Bắc và Tây Âu dường như mua trực tiếp nhiều hơn từ nhà nhập khẩu.

Lời khuyên: Nếu bạn là nhà xuất khẩu quy mô nhỏ, thì nên tập trung mục tiêu vào các nhà bán lẻ chuyên biệt quy mô nhỏ thay vì tập trung vào  các công ty bán lẻ lớn như vậy sẽ hiệu quả hơn.

Khuynh hướng và đặc tính của các kênh thị trường

Đặc điểm của thị trường tiêu thụ khác nhau ở các nước Châu Âu:

Các kênh thị trường cho thủy sản phập khẩu tiếp cận người tiêu dùng châu Âu khác nhau rõ rệt giữa Đông, Tây, Bắc và Nam Âu. Chúng phụ thuộc vào:

· Tập quán tiêu thụ hải sản

· Số lượng các siêu thị và cửa hàng nhỏ khác nhau ở những nước khác nhau.

Ở Nam ÂU, mức tiêu thụ thủy sản cao hơn. Tập quán tiêu dùng cũng mang tính truyền thống hơn so với Bắc và Tây Âu do đa số người Nam Âu biết chế biến cá. Người tiêu dùng ở  Ở Bắc và Tây Âu, có ít kinh nghiệm chế biến cá hơn và ưa chuộng sản phẩm đã được chia nhỏ và đã chế biến để ăn sẵn. 



Vai trò của các đại lý trong chuỗi  cung ứng ngày càng giảm

Người mua ngày càng cần có thêm sự kiểm soát về chất lượng sản phẩm. Do vậy, người mua cần đầu tư vào mối quan hệ trực tiếp với nhà cung cấp nên thường bỏ qua vai trò của các đại lý. Một số trường hợp, tùy theo loại sản phẩm, các đại lý sẽ tiếp tục giữ vai trò của họ như người thúc đẩy mối quan hệ thuơng mại giữa người mua và người bán từ các nước đang phát triển, nhất là khi cần các dịch vụ liên quan phức tạp hơn ví dụ như
· Các dịch vụ cần sự phức tạp hơn ví dụ như nhập khẩu chuyên biệt hoặc người mua cần nguồn cung với khối lượng nhỏ từ nhiều nhà cung cấp phạm vi nhỏ để củng cố nguồn cung. Đây có thể là trường hợp áp dụng với tôm nước ấm.
 
Gia tăng tìm nguồn trực tiếp của nhà bán lẻ

Các nhà bán lẻ và bán buôn lớn như Metro Group ở Đức hay Sligro ở Hà lan ngày càng tăng nhập trực tiếp từ các nước đang phát triển, đặc biệt là nhập số lượng lớn đối với cá được bao gói có ít giá trị gia tăng. Ví dụ cá basa hoặc  cá rô phi, sản phẩm số lượng nhỏ hơn như cá tuna vây vàng hoặc sò thường tiếp tục lấy nguồn từ các nhà nhập khẩu  

Cơ hội cho các  liên doanh

Xuất hiện khuynh hướng là các nhà nhập khẩu ở Nam Âu sẵn sàng đầu tư vào các hoạt động chế biến và sản xuất ở các nước đang phát triển hơn các nhà nhập khẩu ở Tây Âu. Đồng thời một số nhà nhập khẩu có các hoạt động chế biến ở nước ngoài là các công ty Tây Ban Nha có đầu tư ở các cơ sở chế biến ở Ecuador hoặc các nước Mỹ la tinh nói tiếng Tây ban Nha.

Nói chung, các công ty châu Âu nhỏ hơn không có khuynh hướng đầu tư liên doanh.Tuy nhiên, trong khi thị trường châu Âu ngày càng đối mặt với sự cạnh tranh mạnh từ các thị trường đang nổi và nguồn cung ngày càng căng thẳng, các công ty châu Âu ngày càng quan tâm đến lập liên doanh ở nước ngoài.

( Thương vụ Hà lan lược dịch từ nguồn của CBI.- Còn tiếp)
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